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MUHAMMAD SHADDAM HUSSEIN, Pengaruh Rangsangan Pemasaran Terhadap Keputusan Membeli Rumah Di Perumahan Villa Tamara. Dibawah bimbingan bapak Robin Jonathan dan Ibu Suyatin.
Keputusan membeli rumah di Perumahan Villa Tamara dari konsumennya di kota Samaranida dipengaruhi oleh rangsangan pemasaran dari pihak pemasar dari PT. Diyatama Persada Raya, yang terdiri dari produk, harga, promosi dan distribusi.
Alat analisis yang dipergunakan adalah regresi linier berganda yang datanya bersumber dari tanggapan responden dengan 5 skala ordinal.
Dari Model Summary diatas, ditemukan koefisiensi determinasi atau R2 sebesar 0,662 atau 66,2%  yang menunjukkan kemampuan variabel independen menjelaskan variabel dependen sebesar 66,2%, sedangkan sisanya 33,8% dijelaskan oleh variabel lain selain variabel dalam model.
Dapat dilihat nilai R dari tabel Model Summary  sebesar 0,813 atau sebesar 81,3%. Hal ini menjelaskan bahwa model yang digunakan sangat layak dan sampel dapat mewakili seluruh populasi.
Dari tabel ANOVA, ditemukan nilai signifikan F-hitung sebesar 0,000. Sementara batas pengukuran dari nilai α yaitu tingkat kesalahan yang ditolerir sebesar 5% atau 0,05%. Jika nilai signifikan F-hitung sebesar 0,000, maka  lebih kecil dari nilai α dan ditemukan nilai F hitung sebesar 35,683 sedangkan F tabel sebesar 2,51 maka nilai F hitung jauh lebih besar dari F tabel yang menunjukkan bahwa model yang digunakan dapat memprediksi keberadaan variabel-variabel adapun besaran pengaruh marketing mix, product, price, place dan promotion terhadap keputusan konsumen membeli  adalah signifikan.




Tujuan kegiatan pemasaran adalah untuk mempengaruhi pembeli untuk bersedia membeli produk pada saat konsumen tersebut membutuhkan. Untuk dapat mempengaruhi pembeli produsen harus mengetahui bagaimana prilaku yang akan dijadikan sasaran penjualan. Dengan mengetahui perilaku pembeli tersebut produsen dapat memutuskan bagaimana produk yang akan dijual. 
Dalam memasarkan produknya produsen menggunakan alat pemasaran yaitu bauran pemasaran. Bauran pemasaran yang terdiri dari Product, Price, Place, Promotion (4P). Bagi konsumen Komponen-komponen bauran pemasaran yang diberikan oleh perusahaan dapat menjadi stimulus dalam pengambilan keputusan pembelian. dengan melihat kenyataan itu perusahaan diharapkan dapat mengambil keputusan dan tindakan yang tepat. 
Keputusan pembelian konsumen secara umum dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor-faktor baik secara individu maupun bersama-sama seperti produk atau jasa, memilih jenis, penentuan saat pembelian maupun tempat dimana harus membeli. Maka dari situ bagi pengelola perusahaan untuk dapat mengembangkan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan produk dan jasa yang tepat kepada konsumen.

PERUMUSAN MASALAH DAN HIPOTESIS
Berdasarkan uraian pada latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan permasalahannya sebagai berikut :
“Apakah variabel produk, harga, promosi, dan distribusi berpengaruh terhadap keputusan konsumen untuk membeli rumah di Perumahan Villa Tamara?”
Dalam penelitian ini dapat dikemukakan hipotesis sebagai berikut: “Variabel produk, harga, promosi, dan distribusi berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli rumah di PerumahanVilla Tamara”.

TUJUAN PENELITIAN
1.	Mengetahui pengaruh rangsangan pemasaran yang terdiri dari variabel produk, harga, promosi, distribusi terhadap keputusan konsumen membeli rumah di perumahan Villa Tamara Samarinda.
2.	Mengetahui variabel bauran pemasaran mana diantara produk, harga, promosi dan distribusi yang berpengaruh lebih besar terhadap keputusan konsumen dalam membeli rumah di perumahan Villa Tamara.

KEGUNAAN PENELITIAN
1.	Memberikan masukan kepada pengelola perumahan Villa Tamara bagaimana mengelola bauran pemasaran.
2.	Bagi dunia akademik, memberikan referensi  untuk penelitian selanjutnya.

LANDASAN TEORI
Pengertian pemasaran secara mikro jelas diarahkan kepada kegiatan perusahaan secara internal harus dilakukan dalam mencapai tujuan perusahaan. Sementara pengertian makro jelas lebih luas, dimana menekankan pentingnya sistem produksi dan distribusi secara keseluruhan. 
Program pemasaran yang mencakup penetapan produk (product), harga (price), promosi (promotion) dan saluran distribusi (place) seringkali disebut dengan bauran pemasaran (marketing mix) atau disebut juga 4P. Dengan bauran pemasaran tersebut, perusahaan melakukan penawaran ke pasar sasaran. 
Pasar sasaran masing-masing bisa saja tumpang tindih. Agar dapat melayani pasar sasaran dengan lebih baik, maka perusahaan sebaiknya melakukan segmentasi. Berbagai segmentasi dapat dilakukan berdasarkan geografis, demografis dan psikografis dan segmentasi perilaku
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk mendapatkan perhatian, pembelian, pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi kebutuhan atau keingginan (Kotler, 2002:  69 ).
Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya. (Dharmesta, 2004: 241).
Saluran distribusi adalah suatu structur unit organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar dan pengecer melaluli mana sebuah komoditi, produk, jasa dipasarkan. (Dharmesta, 2004: 285).
Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. (Dharmesta, 2004: 279)
Keputusan membeli adalah pengambilan keputusan oleh konsumen untuk pembelian suatu produk diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan dan keinginan.

PEMBAHASAN
Telah dikemukakan bahwa hasil analisis regresi berganda dengan empat variabel bebas, yaitu: Produk (X1),  Harga (X2), Promosi (X3), dan Distribusi (X4) berpengaruh positif terhadap Keputusan Membeli (Y) rumah di Perumahan Villa Tamara, yang mana persamaan regresi  yang dihasikannya adalah 
Y =  −0,175 +  0,162 X1  +  0,052 X2 +  0,302 X3  +  0,549 X4   
























Pengaruh keempat variabel tersebut tersebut pada dasarnya tergolong besar atau sangat kuat, dan berdasarkan pengujian Fisher   (uji-F) membuktikan bahwa pengaruh tersebut adalah signifikan, karena F-hitungnya jauh lebih besar dari nilai F-tabel dan nilai signifikansinya lebih kecil dari tingkat α yaitu sebesar 0,05

PENUTUP
Dengan demikian hipotesis yang menyatakan “Variabel produk, harga, promosi, dan distribusi berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli rumah di PerumahanVilla Tamara” diterima karena F-hitungnya jauh lebih besar dari nilai F-tabel dan nilai signifikansinya lebih kecil dari tingkat α yaitu sebesar 0,05
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